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PT Telekomunikasi Indonesia (Persero) Tbk merupakan perusahaan Badan Usaha 
Milik Negara (BUMN) yang bergerak di bidang jasa layanan telekomunikasi. Bisnis utama 
Telkom adalah layanan T.I.M.E.S yang merupakan layanan di bidang Telecommunication, 
Information, Media, Edutainment, dan Services. Target pasar Telkom terdiri dari individu, 
perusahaan kecil, dan perusahaan besar, dimana untuk perusahaan besar di bagi menjadi 14 
segmentasi pasar. Dengan mengusung tagline “The World in Your Hand” atau dunia dalam 
genggamanmu, Telkom selalu berusaha agar semua pelangganya dapat berkomunikasi jarak 
jauh dengan menggunakan layanan dan produk Telkom, seperti internet. Dalam memasarkan 
produk dan layanannya, dibutuhkan peran account manager untuk memasarkan produk dan 
layanan Telkom, serta menangani layanan maupun keluhuan pelanggan sebagai salah satu 












PT Telekomunikasi Indonesia (Persero) Tbk is a state-owned company (BUMN) which 
is engaged in telecommunications services. Telkom's main business is T.I.M.E.S services, 
which are services in the fields of Telecommunication, Information, Media, Edutainment and 
Services. Telkom's target market consists of individuals, small companies and large companies, 
where large companies are divided into 14 market segments. By carrying the tagline "The 
World in Your Hand" or the world in your grasp, Telkom always strives so that all its customers 
can communicate over long distances using Telkom services and products, such as the internet. 
In marketing its products and services, an account manager is needed to market Telkom's 
products and services, and to handle customer service and complaints as an effort to increase 
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